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Abstrak
Penelitian ini bertujuan untuk mengetahui (1) pengaruh selera secara parsial terhadap keputusan
konsumen dalam pembelian sepeda motor Honda, (2) pengaruh harga secara parsial terhadap
keputusan konsumen dalam pembelian sepeda motor Honda, (3) pengaruh selera dan harga secara
simultan terhadap keputusan konsumen dalam pembelian sepeda motor Honda. Populasi dalam
penelitian adalah masyarakat Kabupaten Buleleng yang telah membeli sepeda motor Honda pada tahun
2012. Alasan penelitian ini menggunakan tahun 2012 dikarenakan tahun 2012 telah tersedia data
mengenai total penjualan sepeda motor Honda, pada UPT Dispenda Provinsi Bali, Kabupaten Buleleng,
sedangkan tahun 2013 belum tersedia data secara lengkap. Jumlah sampel dalam penelitian sebanyak
100 orang responden.Data dikumpulkan dengan mengunakan metode dokumentasi dan kuesioner,
dianalisis menggunakan analisis regresi linier berganda dengan bantuan program SPSS for windows
16.0. Hasil penelitian menunjukkan bahwa; (1) selera berpengaruh signifikan secara parsial terhadap
keputusan konsumen dalam pembelian sepeda motor Honda, hal tersebut ditunjukkan dari nilai thitung =
7,981 > ttabel = 1,980 atau p-value = 0,000 <α = 0,05, (2) harga berpengaruh signifikan secara parsial 
terhadap keputusan konsumen dalam pemebelian sepeda motor Honda, hal tersebut ditunjukkan dari
nilai thitung = 3,113 > ttabel 1,980 atau p-value = 0,002 < α = 0,05, (3) selera dan harga berpengaruh 
signifikan secara simultan terhadap keputusan konsumen dalam pembelian sepeda motor Honda, hal
tersebut ditunjukkan dari nilai Fhitung = 77,574 > Ftabel = 2,310 atau p-value 0,000 < α = 0,05. Hasil analisis 
koefesien determinasi diperoleh 0,607 atau 60,7%.
Kata kunci: selera, harga, keputusan pembelian
Abstract
This study was aimed to identify (1) the effect of partially desire upon the customer decision in
purchasing Honda motorcycle, (2) the effect partially price upon the customer decision in purchasing
Honda motorcycle,(3) the effect of desire and price simultaneously upon the customer decision in
purchasing Honda motorcycle. Population instudy was the community of Buleleng regency that had
bought Honda motorcycle in the year of 2012. The reason why the study was conducted in 2012 was in
2012 there was data already available in UPT Dispenda Provinsi Bali in Buleleng regency about the total
amount of Honda motorcycle payment, but there is no complete data available in 2013. In which the
sample of study consisted of 100 respondents. Data was collected through documentation and
questionnaire method, analyzed through multiple regression analysis that was mediated by using SPSS
16.0 program for windows. The result of this study showed that (1) desire partially bring significant effect
upon the customer decision in purchasing Honda motorcycle, it showed by the value of tcount = 7,981
>ttable = 1,980 or p-value = 0,000 < α = 0,05, (2) price partially bring significant effect upon the customer 
decision in purchasing Honda motorcycle, it showed by the value of tcount= 3,113 >ttable 1,980 or p-value =
0,002 < α = 0,05, (3) desire and price bring significant effect simultaneously upon the customer decision 
in purchasing Honda motorcycle, it showed by the value of Fcount = 77,574 >Ftable = 2,310 or p-value 0,000
< α = 0,05. The result of coefficient determination analysis obtained value of 0,607 or 60,7% 
Key words: desire, price, decision of purchasing
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PENDAHULUAN
Penjualan sepeda motor di Indonesia
mengalami perkembangan yang cukup
pesat, hal ini dapat kita lihat dengan
banyaknya dealer-dealer sepeda motor
yang bersaing dalam bisnis penyedia jasa
dan produk yang beraneka ragam dan
berbagai macam inovasi. Prospek pasar
yang potensial dan kebutuhan kita yang
tinggi akan transfortasi yang lebih cepat
dan mudah, menjadikan bisnis penjualan
sepeda motor memiliki daya tarik yang
tinggi. Akibat dari banyaknya pemain dalam
bisnis ini adalah terjadinya persaingan yang
tinggi, untuk dapat menjaga posisinya dan
bertahan, perusahaan harus memahami
karakteristik konsumen mereka dan
memahami bagaimana konsumen dalam
memutuskan pembelian. Sehingga dengan
memahami perilaku konsumen dalam
proses pengambilan keputusan, maka
perusahaan akan dapat mempengaruhinya,
sehingga konsumen tersebut nantinya akan
menggunakan produk mereka.
Kotler dan keller (2009), lebih
menekankan perilaku konsumen sebagai
pengambilan keputusan. Menurut mereka
perilaku konsumen adalah proses
pengambilan keputusan yang
mensyaratkan aktifitas individu untuk
mengevaluasi, memperoleh, menggunakan
atau mengatur barang dan jasa. Sementara
itu Kotler dan Amstrong (2003) mengartikan
perilaku konsumen sebagai perilaku
pembelian konsumen akhir, baik individu
maupun rumah tangga yang membeli
produk untuk konsumsi personal.
Dari pendapat di atas dapat kita
simpulkan bahwa perilaku konsumen
sangat erat hubungannya dengan
keputusan pembelian. Baik keputusan
pembelian yang dilakukan oleh orang
perorangan, kelompok dan organisasi
dalam memenuhi kebutuhan dan keinginan
mereka baik terhadap kebutuhan terhadap
barang maupun terhadap jasa. Jadi sangat
penting bagi perusahaan untuk memahami
bagaimana konsumen mereka dalam
memutuskan pembelian, agar dapat
mempengaruhi keputusan pembelian
tersebut. Hal ini tidak akan mudah, karena
banyaknya pemain dalam bisnis ini, maka
setiap perusahaan harus memiliki strategi
yang ampuh dan berbeda, agar dapat
mempengaruhi keputusan pembelian
konsumen akan produk mereka.
Kegiatan dalam dunia bisnis tidak
dapat dipisahkan dari manajemen strategik
dan manajemen pemasaran. Strategi
adalah aktivitas dan kebijakan yang dapat
perusahaan lakukan berdasarkan pada
kekuatan dan kelemahan yang dimiliki dan
kebijakan yang akan dilakukannya
berdasarkan peluang yang dimiliki dan
ancaman yang dihadapi. Strategi
direncanakan untuk memperoleh market
position yang lebih unggul dalam iklim
persaingan. Pemasaran juga merupakan
hal yang tidak bisa diabaikan dalam
menjalankan suatu bisnis. Menurut Boyd,
dkk (diterjemahkan oleh Nurmawan, 2000)
menyatakan salah satu karakteristik penting
dari pemasaran sebagai fungsi bisnis
adalah fokusnya pada pelanggan dan
kebutuhan mereka, perusahaan menikmati
keberhasilan sepanjang waktu dengan
megeksploitasi perubahan-perubahan
pasar, dengan mengembangkan produk-
produk yang dapat menunjukkan
keunggulan dibandingkan apa yang ada
pada saat ini, memenuhi kebutuhan yang
kuat, dan dengan menggunakan
pendekatan yang lebih terpadu untuk
operasi total mereka.
Menurut Trout (dalam Siti Marliah,
2009), pemilihan barang diantara banyak
produk yang ditawarkan produsen selalu
berdasarkan pada perbedaan implisit atau
ekplisit, karena akan dapat merangsang
daya ingat konsumen. Semakin banyaknya
produk yang ditawarkan produsen dalam
suatu pasar, persaingan yang semakin
ketat dan perilaku konsumen yang beragam
memicu perusahaan menciptakan strategi
yang berbeda guna menarik minat
konsumen. Strategi yang diterapkan ini
mengacu pada kemampuan perusahaan.
Indonesia sebagai negara sedang
berkembang merupakan salah satu negara
yang menjadi tujuan dan pangsa pasar
utama para pebisnis internasional. Hal ini
memicu terjadi persaingan yang sangat
ketat untuk merebut posisi pasar di
Indonesia, salah satunya dialami oleh
perusahaan industri sepeda motor. Dewasa
ini industri sepeda motor di Indonesia
mengalami perkembangan yang sangat
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pesat. Kemunculan berbagai merek baru
menjadi salah satu buktinya.
Perkembangan industri sepeda motor di
Indonesia secara garis besar berkaitan
dengan persaingan yang terjadi antara
Honda, yamaha, suzuki dan kawasaki,
sehingga perusahaan tersebut menciptakan
sepeda motor baru dengan berbagai varian
baik dari segi kualitas mesin, stylish dan
design untuk menarik perhatian konsumen.
Saat ini, persaingan penjualan sepeda
motor di Indonesia, masih didominasi oleh
pabrikan asal jepang yaitu Honda.
Sepeda motor Honda yang dikenal
memiliki kualitas mesin yang baik dan irit
bahan bakar mampu menguasai pasar
sampai saat ini. Honda memegang kendali
penuh disemua kategori yakni matic, bebek
dan sport dengan berbagai produk yang
diluncurkannya.
Kondisi perekonomian masyarakat
Indonesia yang rata-rata menengah ke
bawah menyebabkan keperluan terhadap
sepeda motor di Indonesia cukup tinggi,
karena sepeda motor dianggap sebagai
alternatif transportasi yang mudah
didapatkan, harga terjangkau dan irit bahan
bakar. Hal ini dapat dilihat dalam kehidupan
nyata disetiap jalan raya volume pengguna
sepeda motor jauh lebih besar jika
dibandingkan dengan pengguna mobil.
Kondisi tersebut juga terjadi di provinsi Bali
pada khususnya di Kabupaten Buleleng.
Mata pencaharian masyarakat Kabupaten
Buleleng sangat beragam mulai dari
pegawai negeri, pegawai swasta, petani
dan nelayan ataupun wiraswasta.
Kabupaten Buleleng dengan Kota Singaraja
sebagai ibu kotanya merupakan daerah
yang penduduknya ramai meskipun tidak
seramai Kota Denpasar. Kehidupan
ekonomi Kabupaten Buleleng didukung
oleh masyarakat golongan menengah,
sehingga keberadaan sepeda motor
mendukung mobilitas masyarakat dalam
melaksanakan aktivitasnya. Sepeda motor
merek Honda merupakan pilihan utama
bagi konsumen Kabupaten Buleleng. Hasil
observasi awal, data yang diperoleh di UPT
Dispenda Provinsi Bali, Kabupaten
Buleleng menunjukkan tingkat penjualan
sepeda motor Honda di Kabupaten
Buleleng pada tahun 2012 sebanyak
16.835 unit sedangkan penjualan sepeda
motor yamaha sebanyak 4.362 unit,
sehingga dealer-dealer resmi didominasi
oleh sepeda motor Honda dibandingkan
sepeda motor merek lain.
Dealer sepeda motorHonda
merupakan perusahaan yang bergerak
dalam penjualan sepeda motor Honda,
sparepart Honda dan jasa sevice motor
Honda. Dealer-dealer sepeda motor Honda
dalam menjual produk kepada konsumen
harus dapat menganalisis tentang selera
konsumen dalam membeli produk,
disamping itu strategi dalam penentuan
harga juga sangat penting didalam melihat
keputusan konsumen dalam pembelian
sepeda motor Honda. Melihat atau
menganalisis kebutuhan konsumen dalam
pembelian motor Honda diharapkan dapat
menentukan kebijakan-kebijakan
perusahaan di dalam pemenuhan selera
dan harga suatu produk yang sesuai
dengan keinginan msyarakat atau
konsumen sehingga dapat meningkatkan
penjualan.
Selera merupakan kegiatan
seseorang untuk membeli suatu barang
atau jasa. Selera konsumen pada
umumnya berubah dari waktu ke waktu.
Meningkatkan selera seseorang terhadap
suatu barang tertentu pada umumnya
berakibat naiknya jumlah permintaan
terhadap barang tersebut begitu pula
sebaliknya menurunnya selera konsumen
terhadap suatu barang tertentu pada
umumnya berakibat berkurangnya jumlah
permintaan terhadap barang tersebut.
Apabila selera konsumen terhadap suatu
barang dan jasa tinggi, maka akan diikuti
dengan peningkatan keputusan konsumen
dalam pembelian barang dan jasa.
Harga berperan penting dalam
mempengaruhi konsumen untuk melakukan
pembelian akan suatu produk. Melihat
kemampuan konsumen dalam membeli
produk maka dapat menentukan kebijakan
harga yang sesuai dengan tingkat
pendapatan masyarakat. Kebijakan harga
sangat menentukan dalam
pemasaran sebuah produk, karena harga
adalah salah satu unsur pemasaran di
dalam keputusan konsumen melakukan
pembelian produk yang memberikan
pendapatan bagi organisasi atau
perusahaan.Kesalahan dalam penetapan
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harga akan berakibat berkurangnya
keinginan konsumen untuk membeli barang
tersebut. Meskipun demikian tidak selalu
berati bahwa harga haruslah ditetapkan
rendah atau serendah mungkin. Harga
tinggi cenderung banyak diminati oleh
konsumen.
Sesuai dengan rumusan masalah di
atas, maka tujuan penelitian ini adalah
untuk mengetahui.Pengaruh selera secara
parsial terhadap keputusan konsumen
dalam pembelian sepeda motor Honda di
Kabupaten Buleleng pada Tahun
2012.Pengaruh harga secara parsial
terhadap keputusan konsumen dalam
pembelian sepeda motor Honda di
Kabupaten Buleleng Tahun 2012.Pengaruh
selera dan harga secara simultan terhadap
keputusan konsumen dalam pembelian
sepeda motor Honda di Kabupaten
Buleleng Tahun 2012.
METODE
Jenis penelitian yang digunakan
adalah penelitian eksplanatori, yaitu
penelitian yang menjelaskan hubungan,
perbedaan atau pengaruh antara satu
variabel dengan variabel yang lain.
Penelitian eksplanatori memiliki kredibilitas
untuk mengukur dan menguji hubungan
sebab akibat dari dua atau beberapa
variabel dengan menggunakan statistik
(Burhan, 2005: 38).Variabel yang dilibatkan
adalah variabel bebas sebagai variabel
yang mempengaruhi dan variabel terikat
sebagai variabel yang dipengaruhi. Variabel
bebas dalam penelitian ini adalah selera
(X1) dan harga (X2) sedangkan yang
termasuk dalam variabel terikat adalah
keputusan pembelian (Y).
Penelitian ini berlokasi di Kabupaten
Buleleng. Guna mendukung keabsahan
hasil penelitian, maka penelitian dilakukan
di Kantor Samsat Kabupaten Buleleng. Hal
ini dilakukan karena data mengenai sepeda
motor yang dibeli oleh masyarakat
Kabupaten Buleleng telah terdaftar di
kantor samsat.
Subjek dalam penelitian ini adalah
konsumen yang telah memutuskan untuk
membeli sepeda motor Honda di
Kabupaten Buleleng pada Tahun 2012.
Objek penelitian adalah selera, harga dan
keputusan konsumen dalam pembelian
sepeda motor Honda di Kabupaten
Buleleng.
Sumber data yang digunakan adalah
data primer dan data sekunder. Data primer
yang dikumpulkan adalah data kuantitatif
berupa angka-angka yang diperoleh melalui
kuisioner tentang selera, harga dan
keputusan pembelian. Data sekunder
berupa data kuantitatif dan data kualitatif.
Data kuantitatif yaitu jumlah sepeda motor
Honda yang telah dibeli oleh masyarakat
dan telah terdaftar di Kantor Samsat
Kabupaten Buleleng Tahun 2012. Data
kualitatif mengenai nama-nama dan alamat
konsumen yang membeli sepeda motor
Honda Tahun 2012 diperoleh di dealer-
dealer Honda yang ada di Kabupaten
Buleleng.
Teknik pengumpulan data dalam
penelitian ini yaitu kuisioner dan
dokumentasi. Kusioner digunakan untuk
mendapatkan data penelitian berupa sikap,
nilai dan persepsi responden tentang selera
konsumen, harga dan keputusan pembelian
sepeda motor Honda di kabupaten
Buleleng. Kuisioner ini diberikan kepada
konsumen yang telah membeli sepeda
motor Honda, untuk memperoleh informasi
mengenai selera dan harga yang
mempengaruhi keputusan konsumen dalam
pembelian sepeda motor Honda di
Kabupaten Buleleng. Dokumentasi
dilakukan dengan mengamati dokumen-
dokumen atau catatan-catatan yang
tersimpan di Kantor Samsat Kabupaten
Buleleng. Data yang diperoleh melalui
metode dokumentasi berupa jumlah sepeda
motor Honda yang dibeli oleh masyarakat
Kabupaten Buleleng Tahun 2012.
Populasi dalam penelitian ini adalah
masyarakat Kabupaten Buleleng yang telah
membeli sepeda motor Honda pada Tahun
2012 yaitu sebanyak 100 orang responden.
Pemilihan sampel dilakukan secara acak
dengan menggunakan metode insidental
sampling. Metode ini menggunakan teknik
pengambilan sampel dengan memilih siapa
saja yang ditemui dan masuk dalam
kategori populasi dapat dijadikan
responden atau sampel. Anggota sampel
yang dimaksudkan adalah konsumen yang
telah memutuskan untuk membeli sepeda
motor Honda.
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Pengujian instrumen penelitian ini
dilakukan di Universitas Pendidikan
Ganesha khususnya bertempat di Fakultas
Ekonomi dan Bisnis yang dilakukan kepada
mahasiswa yang telah membeli sepeda
motor Honda di Kabupaten Buleleng pada
tahun 2012, dengan mengambil sampel
untuk pengujian intrumen sebanyak 30
orang responden. Pengujian intrumen
iniyaitu uji validitas dan reliabilitas.
Menurut Murti dan Salamah (2006),
validitas menunjukkan sejauh mana
ketepatan, kesesuaian, atau kecocokan
suatu alat untuk mengukur apa yang akan
diukur. Uji validitas instrumen
menggunakan teknis analisis korelasi
product moment pearson dan
menggunakan bantuan SPSS 16,0 for
windows untuk memudahkan mengolah
data penelitian. Uji validitas diperoleh
dengan cara mengkorelasikan setiap skor
dengan total skor indikator variabel,
kemudian hasil korelasinya dibandingkan
dengannilai kritis pada signifikan 0,05
(Sugiyono, 2010:109). Syarat minimum
instrumen penelitian dikatakan valid apabila
niali rhitung > rtabel.
Uji reliabilitas adalah pengujian
instrumen penelitian yang digunakan untuk
mengetahui tingkat ketepatan, ketelitian
atau keakuratan yang ditunjukkan oleh
instrumen pengukuran. Menurut Murti dan
Salamah (2006), reliabilitas menunjukkan
konsistensi atau kemantapan penggunaan
alat ukur dalam penelitian, baik ditinjau dari
waktu ke waktu maupun dari kondisi satu
dengan kondisi yang lain. Uji reliabilitas
dihitung dengan koefisien alpha cronbach
menggunakan program SPSS 16.0 for
Windows. Kriterianya, jika nilai alpha
cronbach lebih besar dari 0,6 maka
dinyatakan reliabel. Apabila koefisien alpha
kurang dari 0,6 menunjukkan reliabilitas
yang buruk, apabila nilai alpha berkisar 0,7
menunjukkan reliabilitas dapat diterima dan
nilai alpha diatas 0,8 menunjukkan
reliabilitas yang baik. Instrumen reliabel
berarti instrumen penelitian yang bila
digunakan beberapa kali untuk mengukur
obyek yang sama, akan menghasilkan data
yang sama.
Metode analisis data yang digunakan
dalam penelitian ini adalah analisis regresi
linier berganda, untuk mengetahui
pengaruh selera dan harga terhadap
keputusan konsumen dalam pembelian
sepeda motor Honda di Kabupaten
Buleleng Tahun 2012
Sebelum melakukan analisis regresi
linier berganda, maka terlebih dahulu
dilakukan uji asumsi klasik. Uji asumsi
klasik adalah persyaratan statistik yang
harus dipenuhi pada analisis regresi linier
berganda. Uji asumsi klasik digunakan
untuk mengetahui apakah persamaan dari
analisis regresi bisa digunakan untuk
memberikan prediksi terhadap variabel
yang diteliti. Menurut Ghozali (2009)
terdapat empat uji asumsi klasik yang harus
diuji yaitu uji normalitas, uji autokorelasi, uji
multikoloniaritas, uji heteroskedastisitas.
Analisis regresi linier berganda
terdapat dua jenis pengujian yaitu uji t dan
uji F. Uji t digunakan untuk mengetahui
besarnya pengaruh satu variabel bebas
yang terdiri dari selera dan harga secara
invidual dalam menerangkan variabel
terikat yaitu keputusan pembelian. Uji F
bertujuan untuk mengetahui besarnya
pengaruh semua variabel bebas secara
bersama-sama terhadap variabel terikat. Uji
F difungsikan untuk mengetahui
kemampuan variabel bebas yang terdiri dari
selera dan harga secara bersama-sama
dalam menjelaskan keputusan pembelian.
Selain uji t dan uji F, juga dilakukan analisis
determinasi yaitu untuk mengetahui
seberapa besar sumbangan atau kontribusi
selera dan harga mempengaruhi keputusan
pembelian. Analisis data dilakukan dengan
menggunakan bantuan program SPSS 16.0
for windows.
HASIL DAN PEMBAHASAN
HASIL
Pengaruh parsial selera terhadap
keputusan konsumen dalam pembelian
sepeda motor Honda di Kabupaten
Buleleng Tahun 2012 dianalisis dengan
menggunakan uji statistik ttes dengan
program SPSS 16,0 for windows. Hasil
analisis tersebut menunjukan besarnya
pengaruh selera terhadap keputusan
pembelian secara parsial dapat dilihat pada
tabel 1.
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Tabel 1. Hasil uji t untuk variabel selera terhadap keputusan pembelian
Model Unstandardized Coefficients
Standardized
Coefficients t Sig.
B Std. Error Beta
1 (Constant) 1.215 1.044 1.163 .248
Selera .532 .067 .619 7.981 .000
Tabel 1 memperlihatkan bahwa
variabel selera secara parsial berpengaruh
signifikan terhadap keputusan pembelian,
karena nilai thitung = 7.981> ttabel = 1.980 atau
p-value = 0.000 < α = 0.05 maka Ho ditolak. 
Dapat disimpulkan bahwa variabel selera
secara parsial memiliki pengaruh yang
signifikan terhadap keputusan konsumen
dalam pembelian sepeda motor Honda di
Kabupaten Buleleng Tahun 2012.
Pengaruh harga terhadap keputusan
konsumen dalam pembelian sepeda motor
Honda di Kabupaten Buleleng Tahun 2012
secara parsial, dapat diketahui dari hasil
analisis ttes dengan program SPSS for
windows 16.0. Hasil analisis tersebut
menunjukan besarnya pengaruh harga
terhadap keputusan pembelian secara
parsial dapat dilihat pada tabel 2.
Tabel 2. Hasil uji t untuk variabel harga terhadap keputusan pembelian
Model Unstandardized Coefficients
Standardized
Coefficients t Sig.
B Std. Error Beta
1 (Constant) 1.215 1.044 1.163 .248
Harga .218 .070 .241 3.113 .002
Berdasarkan hasil analisis pada tabel
2 menunjukan nilai thitung = 3.113 > ttabel=
1.980 atau p-value = 0.002 < α = 0.05, 
maka Ho ditolak. Jadi dapat disimpulkan
bahwa variabel harga secara parsial
memiliki pengaruh yang signifikan terhadap
keputusan konsumen dalam pembelian
sepeda motor Honda di Kabupaten
Buleleng Tahun 2012.
Pengaruh secara simultan dari
variabel selera dan harga terhadap
keputusan konsumen dalam pembelian
sepeda motor Honda di Kabupaten
Buleleng Tahun 2012 dilakukan dengan
menggunakan uji F dengan program SPSS
for windows 16.0. Uji F ini menunjukan
analisis regresi linier berganda variabel
indevendent yaitu selera (X1) dan harga
(X2) memiliki pengaruh secara simultan
terhadap variabel dependent yaitu
keputusan pembelian (Y). Hasil analisis
yang menunjukkan bahwa pengaruh selera
(X1) dan harga (X2) terhadap keputusan
pembelian (Y) berpengaruh secara
simultan, dapat dilihat pada tabel 3.
Tabel 3. Hasil perhitungan uji F selera dan harga terhadap keputusan pembelian
Model Sum ofSquares df Mean Square F Sig.
1 Regression 328.608 2 164.304 77.574 .000a
Residual 205.448 97 2.118
Total 534.057 99
Berdasarkan hasil analisis pada tabel
3 menunjukan bahwa Fhitung = 77.574 > Ftabel
= 2,310 atau p-value = 0.000 < α = 0,05. 
Hal ini berarti Ho ditolak, jadi dapat
disimpulkan bahwa variabel selera dan
harga memiliki pengaruh yang signifikan
secara simultan terhadap variabel
keputusan pembelian.
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Untuk mengetahui besarnya pengaruh
selera dan harga terhadap keputusan
pembelian, maka dapat digunakan analisis
koefisien determinasi (Adjusted RSquare).
Besarnya koefisien determinasi (Adjusted R
Square) dapat dilihat pada tabel 4.
Tabel 4.4 Hasil Perhitungan Koefisien Determinasi (Adjusted RSquare)
Model R R Square Adjusted RSquare
Std. Error of the
Estimate
1 .784a .615 .607 1.45534
Berdasarkan hasil analisis pada tabel
4 dengan menggunakan program SPSS
16.0 for windows menunjukkan bahwa
besar pengaruh antara variabel selera dan
harga terhadap variabel keputusan
pembelian secara simultan sebesar 0,607
sehingga sumbangan pengaruh untuk
variabel selera (X1) dan harga (X2)
terhadap keputusan pembelian (Y) secara
simultan adalah sebesar 60,7%. Hal ini
berarti keputusan konsumen dalam
pembelian sepeda motor Honda di
Kabupaten Buleleng Tahun 2012 sebesar
60,7% ditentukan oleh variabel selera dan
harga, sedangkan sisanya sebesar 39,3%
dipengaruhi oleh faktor lain yang tidak
termasuk dalam penelitian ini.
Berdasarkan pengolahan data yang
digunakan untuk mengetahui persamaan
garis regresi, pengaruh selera dan harga
terhadap keputusan konsumen dalam
pembelian sepeda motor Honda di
Kabupaten Buleleng Tahun 2012 digunakan
analisis koefisien beta. Besarnya koefisien
beta dapat dilihat pada tebel 4.5.
Tabel 4.5 Hasil Perhitungan Koefisien Beta
Model Unstandardized Coefficients
Standardized
Coefficients T Sig.
B Std. Error Beta
(Constant) 1.215 1.044 1.163 .248
Selera .532 .067 .619 7.981 .000
Harga .218 .070 .241 3.113 .002
Berdasarkan hasil analisis pada tabel
4.5 dengan mengunakan program SPSS
16.0 for windows dapat dibuat persamaan
garis regresi. Persamaan garis regresi yang
dapat dibuat untuk menggambarkan
pengaruh selera dan harga terhadap
keputusan konsumen dalam pembelian
sepeda motor Honda adalah sebagai
berikut.
Ŷ = 1.215 + 0,532X1 + 0,218X2
Keterangan:
Ŷ  = keputusan pembelian, 
X1 = selera,
X2 = harga,
Persamaan garis regresi tersebut
mengartikan bahwa pada saat nilai X1
(selera), X2 (harga), bernilai 0 atau konstan,
maka nilai Y (keputusan pembelian)
sebesar 1,215. Setiap ada kenaikan
variabel bebas baik X1 (selera), dan X2
(harga), sebesar satu satuan maka akan
meningkatkan Y (keputusan pembelian)
sebesar nilai koefisien beta masing-masing
variabel bebas dikalikan dengan besarnya
kenaikan yang terjadi. Misalnya, setiap
terjadi kenaikan X1 (selera) sebesar satu
satuan, maka akan meningkatkan Y
(keputusan pembelian) sebesar 0,532 atau
53,2%. Hal ini berarti, semakin tepat
pemenuhan selera dan harga yang
dilakukan oleh perusahaan sepeda motor
Honda maka semakin mampu
mempengaruhi keputusan konsumen dalam
pembelian sepeda motor Honda, sebaliknya
semakin rendah tingkat pemenuhan selera
dan harga tersebut maka semakin rendah
keputusan konsumen untuk membeli
sepeda motor Honda.
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PEMBAHASAN
Hasil analisis data dalam penelitian ini
menunjukkan bahwa selera memiliki
pengaruh parsial yang signifikan terhadap
keputusan konsumen dalam pembelian
sepeda motor Honda di Kabupten Buleleng
Tahun 2012. Temuan ini sejalan dengan
pernyataan Kotler (2005) bahwa selera
merupakan salah satu faktor yang
mempengaruhi keputusan konsumen dalm
melakukan pembelian.Selera secara teoritik
berpengaruh terhadap keputusan
pembelian. Hal tersebut dikarenakan selera
mencangkup beberapa aspek yaitu kesan
konsumen dalam pembelian, nilai guna
produk, daya tahan produk, bentuk dari
setiap produk, dan tampilan dari disain
produk.
Harga secara parsial berpengaruh
terhadap keputusan konsumen dalam
pembelian sepeda motor Honda di
Kabupaten Buleleng Tahun 2012. Temuan
ini sesuai dengan pernyataan dari Mowen
dan Minor (2002) yang menyatakan bahwa
harga merupakan salah satu atribut paling
penting yang dievaluasi oleh konsumen dan
manajer, perlu benar-benar menyadari
peran harga tersebut dalam pembentukan
sikap konsumen dalam melakukan
pembelian. Menurut Basu Swastha dan
Irawan (2008:241)“harga merupakan salah
satu variabel pemasaran yang perlu
diperhatikan, karena harga akan langsung
mempengaruhi tingkat keputusan
pembelian konsumen dan laba yang akan
dicapai oleh perusahaan”.Harga berperan
penting dalam mempengaruhi konsumen
untuk melakukan pembelian akan suatu
produk. Melihat kemampuan konsumen
dalam membeli produk maka dapat
menentukan kebijakan harga yang sesuai
dengan tingkat pendapatan masyarakat.
Konsumen memutuskan membeli suatu
produk apabila manfaat yang dirasakan
dengan memiliki produk tersebut lebih
besar atau sama dengan pengorbanan
yang telah dilakukannya.Penentuan tingkat
harga yang sesuai atau dapat dijangkau
oleh konsumen akan meningkatkan
keputusan konsumen untuk membeli.
Harga berkaitan dengan harga produk baru,
harga jual kembali, harga suku cadang dan
sistem pembayaran di dalam transaksi.
Hasil analisis menunjukkan bahwa
selara dan harga secara simultan
berpengaruh terhadap keputusan
pembelian. Temuan ini sesuai dengan
pernyataan dari Kotler (2005) selera dan
harga merupakan salah satu faktor yang
mempengaruhi keputusan konsumen dalam
membeli.Keputusan konsumen dalam
melakukan pembelian akan meningkat jika
suatu perusahaan dapat memnghasilkan
produk yang sesuai dengan selera
konsumen. Penentuan tingkat harga juga
sangat mempengaruhi kepustusan
konsumen dalam membeli. Apabila produk
yang ditawarkan sesuai dengan selera dan
kemampuan konsumen untuk membayar
maka keputusan konsumen untuk membeli
akan semakin besar.Hubungan antara
selera dan harga terhadap keputusan
konsumen dalam pembelian terlihat pada
penentuan kebijakan yang dilakukan oleh
prusahaan dalam menghasilkan produk
yang sesuai dengan selera dan penentuan
tingkat harga yang sesuai dengan kualitas
produk dan tingkat kemampuan konsumen
untuk membayar. Besar pengaruh selera
dan harga terhadap keputusan pembelian
secara simultan sebesar 60,7%. Hal ini
berarti selera dan harga memiliki pengaruh
yang signifikan terhadap keputusan
konsumen dalam melakukan pembelian.
Sedangkan sebesar 39,3% dipengaruhi
oleh variabel lain yang tidak diungkap
dalam penelitian ini. Variabel atau faktor-
faktor lain yang mempengaruhi keputusan
konsumen dalam melakukan pembelian
seperti konsep diri, keperibadian,
pengalaman, sikap, keluarga, teman
sejawat dan pendapatan konsumen.
SIMPULAN DAN SARAN
Berdasarkan hasil analisis data yang
telah dilakukan, maka dapat ditarik
kesimpulan selera berpengaruh singnifikan
secara parsial terhadap keputusan
konsumen dalam pembelian sepeda motor
Honda di Kabupaten Buleleng Tahun 2012.
Hal tersebut ditunjukan dari hasil analisis ttes
yang menunjukkan bahwa nilai thitung =
7.981 > ttabel = 1.980 atau p-value = 0.000 <
α = 0.05.Harga berpengaruh signifikan 
secara parsial terhadap keputusan
konsumen dalam pembelian sepeda motor
Honda di Kabupaten Buleleng Tahun 2012.
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Hal tersebut ditunjukan dari hasil analisis ttes
yang menunjukan bahwa nilai thitung = 3.113
> ttabel = 1.980 atau p-value = 0.002 < α 
=0,05.
Selera dan harga berpengaruh
signifikan secara simultan terhadap
keputusan konsumen dalam pembelian
sepeda motor Honda di Kabupaten
Buleleng Tahun 2012. Hal tersebut
ditunjukan dari hasil analisis Ftes yang
menunjukkan bahwa nilai Fhitung = 77.574 >
Ftabel = 2,310 atau p-value = 0.000 < α = 
0,05. Besarnya pengaruh secara simultan
dari variabel selera dan harga terhadap
keputusan pembeliam adalah sebesar
60,7%, sedangkan sisanya sebesar 39,3%
dipengaruhi oleh faktor lain yang tidak
termasuk dalam penelitian ini.
Berdasarkan simpulan diatas, maka
dapat dikemukakan beberapa saran. Bagi
perusahaan sepeda motor Honda, sepeda
motor Honda diharapkan tetap menjaga
kualitas produk agar sesuai dengan selera
masyarakat dan perusahaan sepeda motor
Honda harus dapat menerapkan kebijakan
harga yang sesuai dengan tingkat
pendapatan masyarakat sehingga dapat
meningkatkan keputusan konsumen dalam
pembelian sepeda motor Honda. Hal ini
disebabkan karena selera dan harga
memberikan pengaruh yang positif
terhadap keputusan konsumen dalam
melakukan pembelian. Beberapa hal
yang dapat dilakukan terkait selera dan
harga guna meningkatkan keputusan
konsumen dalam melakukan pembelian
adalah (a) menciptakan produk yang
berkualitas sehingga memberikan kesan
positif dari konsumen, (b) menciptakan
produk yang berbeda dengan pesaing (c)
menciptakan bentuk dan disain produk
yang sesuai dengan selera masyarakat (d)
menyesuaikan harga dengan kualitas
produk dan (e) menyesuaikan harga
dengan tingkat pendapatan
masyarakat.Produk merupkan hal yang
paling dipertimbangkan oleh konsumen,
sehingga perusahaan perlu
mempertahankan dan meningkatkan
kualitas produk dengan cara menciptakan
produk yang memiliki ciri khas, memiliki
keunggulan dibandingkan pesaing dan
melakukan inovasi pada desain produk
agar sesuai dengantrend serta
menciptakantrendbaru di masyarakatyang
dapat meningkatkan selera masyarakat
akan suatu produk.Disamping selera
penentuan harga juga berperan penting
dalam mempengaruhi konsumen untuk
melakukan pembelian akan suatu produk.
Melihat kemampuan konsumen dalam
membeli produk maka dapat menentukan
kebijakan harga yang sesuai dengan tingkat
pendapatan masyarakat.
Bagi akademik, bagi peneliti lain yang
bermaksud melakukan penelitian di bidang
manajemen strategik dan manajemen
pemasaran pada suatu perusahaan,
diharapakan untuk melakukan penelitian
lebih lanjut dan mendalam terkait dengan
pengaruh selera dan harga terhadap
keputusan pembelian dengan metode
penelitian yang sama dan perusahaan yang
berbeda guna keberlakuan temuan ini
secara lebih luas. Selain itu, penelitian ini
perlu dikembangkan dengan mengkaji
aspek-aspek lain yang mempengaruhi
keputusan konsumen dalam melakukan
pembelian.
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